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Latar belakang masalah dalam penelitian ini adalah pada tahun 2019 
jumlah nasabah mengalami penurunan dibandingkan pada tahun sebelumnya 
kurangnya pemahaman dan pengetahuan masyarakat Panyabungan mengenai 
produk funding PT Bank Muamalat Indonesia KCP Panyabungan sehingga minat 
masyarakat terhadap bank syariah masih kurang, banyaknya pesaing baru menjadi 
pesaing berat bagi bank. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui straegi yang 
dilakukan oleh PT Bank Muamalat Indonesia KCP Panyabungan memasarkan 
produk funding dalam meningkatkan jumlah nasabah, dan kendala-kendala yang 
dihadapi oleh Bank Muamalat Indonesia KCP Panyabungan dalam memasarkan 
produk funding.  
Berdasarkan penelitian ini teori yang dilakukan dalam strategi pemasaran 
produk funding yang diterapkan di Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP 
Panyabungan dalam meningkatkan jumlah nasabah yaitu dengan strategi Penetrasi 
Pasar dipadukan dengan Bauran Pemasaran, strategi produk (product), promosi 
(promotion), proses (process), harga (price), lokasi (place), orang (people), serta 
buki fisik (physical evidenc). 
Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif deskriftif. Dan adapun 
subjek penelitian ini adalah karyawan maupun staf di PT Bank Muamalat 
Indonesia KCP Panyabungan. Teknis pengumpulan data dengan menggunakan 
teknis wawancara, observasi dengan subjek penelitian dokumentasi. Sedangkan 
teknis data menggunakan kualitatif deskriftif. 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah peneliti lakukan, 
strategi yang dilakukan oleh PT Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP 
Panyabungan adalah dengan menerapkan Penetrasi Pasar. Serta dengan 
menerapkan tujuh unsur yang terdapat pada bauran pemasaran atau Marketing 
Mix. Dengan berbagai macam cara yaitu seperti melakukan sosialisasi produk ke 
majelis dan melakukan pendekatan secara emosional. Faktor yang mempengaruhi 
menurunnya jumlah nasabah ataupun tidak tercapainya target pada tahun 2019  
dipengaruhi oleh berbagai faktor yang berasal dari lingkungan internal dan 
eksternal, dan juga promosi yang belum optimal.  
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 
A. Konsonan 
Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 
dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain 
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab 





Huruf Latin Nama 
 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا
 Ba B Be ب
 Ta T Te ت
 (a  ̇ Es (dengan titik di ataṡ  ث
 Jim J Je ج
 ḥa ḥ ح
Ha (dengan titik di 
bawah) 
 Kha Kh Ka dan ha خ
 Dal D De د
 (al  ̇ Zet (dengan titik di ataṡ  ذ
 Ra R Er ر
 Zai Z Zet ز
 Sin S Es س
 Syin Sy Es ش
 (ṣad ṣ Es(dengan titik di bawah ص
 ḍad ḍ ض
De (dengan titik di 
bawah) 
 ṭa ṭ ط
Te (dengan titik di 
bawah) 
 ẓa ẓ ظ
Zet (dengan titik di 
bawah) 
 ain .‘. Koma terbalik di atas‘ ع
 Gain G Ge غ
 Fa F Ef ف
 Qaf Q Ki ق
 Kaf K Ka ك
 Lam L El ل





 Nun N En ن
 Wau W We و
 Ha H Ha ه
 Hamzah ..’.. Apostrof ء
 Ya Y Ye ي
 
B. Vokal 
Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia,  terdiri dari vocal 
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
1. Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 
tandaa tau harkat transliterasinya sebagai berikut: 
Tanda Nama Huruf Latin Nama 
 fatḥah A A 
 Kasrah I I 
 ḍommah U U و  
 
2. Vokal Rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 
gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 
Tanda dan Huruf Nama Gabungan Nama 
.....  fatḥah dan ya Ai a dan i ي 
. و  .....  fatḥah dan wau Au a dan u 
 
3. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 
transliterasinya berupa huruf dan tanda. 
HarkatdanHuruf Nama HurufdanTanda Nama 
ى.. ...... ا.. ..  
fatḥah dan alif 
atau ya 
 ̅ 
a dan garis 
atas 
   Kasrah dan ya ...ٍ..ى












C. Ta Mar butah 
Transliterasi untuk ta marbutah ada dua: 
1. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat harkat 
fatḥah, kasrah, dan ḍommah, transliterasinya adalah /t/. 
2. Ta Marbutah mati yaitu Ta Marbutah yang mati atau mendapat harkat 
sukun, transliterasinya adalah /h/. 
Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh 
kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu 
terpisah maka Ta Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 
D. Syaddah (Tasydid) 
Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan 
dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini 
tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 
dengan huruf yang diberi tanda syaddahitu. 
E. Kata Sandang 
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 
yaituال . Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan 
antara kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang 
yang diikuti oleh huruf qamariah. 
1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang diikuti 
oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf 






2. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah adalah kata sandang yang diikuti 
oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan 
didepan dan sesuai dengan bunyinya. 
F. Hamzah 
Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 
ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 
diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, 
karena dalam tulisan Arab berupa alif. 
G. Penulisan Kata 
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf, ditulis 
terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang 
sudahlazimdirangkaikandengankata lain karenaadahurufatauharakat yang 
dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan 
dengan dua cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan. 
H. Huruf Kapital 
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab 
huruf kapital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan 
juga. Penggunaan huruf capital seperti apa yang berlaku dalam EYD, 
diantaranya huruf kapital digunakan untuk menuliskan huru fawal, nama diri 
dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang 
ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf 





Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku dalam 
tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan 
dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf 
capital tidak dipergunakan. 
I. Tajwid 
Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 
transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena 
itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid. 
Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-
Latin, Cetakan Kelima, Jakarta: Proyek Pengkajian dan 
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A. Latar Belakang Masalah 
Bank Muamalat Indonesia (BMI) merupakan bank umum pertama 
yang beroperasi sesuai dengan prinsip-prinsip syariah. Sehingga tinjauan 
terhadap peluang bisnis dan strategi operasionalnya tidak hanya dikaji dari 
peluang-peluang bisnis bank konvensional, tetapi juga perlu dikaji dari 
masalah khusus yang bersifat khusus bank Islam.
1
 
Bank Muamalat Indonesia memiliki beberapa produk salah satunya 
yaitu produk penghimpunan dana (funding). Penghimpunan dana (funding) 
pada perbankan syariah menggunakan instrument tabungan, deposito, giro, 
ketiga jenis instrument ini biasa disebut dengan dana pihak ketiga (DPK), 
meskipun bank syariah menggunakan instrument yang sama dengan 
konvensional namun mekanisme kerja masing-masing penghimpunan pada 
bank syariah berbeda dengan instrument penghimpunan dana bank 
konvensional. 
Perbedaan mendasar mekanisme kerja instrumen penghimpunan 
dana syariah terletak pada tidak adanya bunga yang lazim digunakan oleh 
bank konvensional dalam memberikan keuntungan kepada nasabah. Oleh 
karena itu, mekanisme penghimpunan dana pihak ketiga hanya mengenal 
dua jenis yaitu, wadi’ah (titipan), dan mudharabah (bagi hasil), secara 
                                                             
1Achmad Ramzi Tadjoedin dkk, Berbagai Aspek Ekonomi Islam, (Yogyakarta: P3EIFE 





teori pengklasifikasian penghimpun dana berdasarkan wadi’ah dan 
mudharabah. 
Bank syariah memiliki produk yang berbeda dengan produk 
perbankan konvensional, baik dari mulai prinsip yang mendasarinya, 
transaksi (akad) yang digunakan dan sebagainya. Melihat semakin 
berkembangnya permintaan masyarakat dan semakin diterimanya pola 
bisnis syariah dalam praktek perekonomian di Indonesia, maka banyak 
bank dan lembaga keuangan lainnya tertarik untuk menerapkan pola yang 
sama.  
Perusahaan masa kini harus memikirkan kembali dan strategi 
pemasaran mereka secara kritis. Perubahan masa kini tidak bergerak dalam 
pasa dengan pesaing yang sudah diketahui dan sudah pasti, atau pilihan 
pelanggan yang stabil, melainkan dalam perang yang terus berubah, 
kemajuan teknologi, hukum baru, kebijaksanaan perdagangan yang 
terkelola dan turunnya kesetiaan pelanngan. Karena itu tidak heran bahwa 
perusahaan yang unggul masa kini adalah yang paling berhasil 
memuaskan, bahkan menyenangkan pelanggan sasaran mereka. 
Perusahaan-perusahaan ini melihat pemasaran sebagai filosofi seluruh 
perbankan bukan bagian tersendiri. 
Dalam menghadapi persaingan, perbankan syariah harus memiliki 
strategi yang efektif untuk memasuki segmen pasar. Salah satunya strategi 





(marketing strategi) adalah suatu rencana yang didesain untuk 
mempengaruhi pertukaran dalam mencapai tujuan organisasi.
2
 
Setiap bank syariah mempunyai produk-produk dan layanan 
khususnya dalam pendanaan (funding) sesuai dengan kebutuhan 
masyarakat luas. Oleh karena itu, terjadi persaingan pemasaran produk 
antara bank dengan bank lainnya, sehingga dengan masing-masing bank 
harus mempunyai strategi pemasaran yang mampu menarik minat 
masyarakat setiap produknya. Strategi pemasaran juga harus mengikuti 
perkembangan pasar, dan juga lingkungan pasar tersebut, strategi 
pemasaran harus memberi gambaran yang jelas terhadap sasaran yang 
dituju. Dengan demikian bank dapat menciptakan produk yang diinginkan 
dan dibutuhkan oleh nasabah. Disamping itu bank juga harus dapat 
mengetahui lingkungan pemasaran. Lingkungan pemasaran akan sangat 
berpengaruh terhadap pemasaran yang akan dijalankan. Dengan 
mengetahui lingkungan pemasaran maka dengan mudah bank akan dapat 
menentukan langkah selanjutnya. 
Dalam memasarkan produk funding PT. Bank Muamalat 
Indonesia,Tbk KCP Panyabungan menggunakan strategi pemasaran p-
seven yaitu, product (produk), price (harga), place (tempat atau saluran 
distribusi), promotion (promosi), people (orang), process (proses), 
physical evidence (bukti fisik). 
                                                             
2 Suryana, Kewirausahaan Pedoman Praktis Kiat dan Proses Menuju Sukses, Ed. 3, 


















2015 2016 2017 2018 2019
Bank Muamalat Indonesia KCP Panyabungan merupakan salah 
satu cabang dari Bank Muamalat Indonesia yang mempunyai produk 
funding. Untuk perkembangan produk funding pada PT. Bank Muamalat 
Indonesia, Tbk KCP Panyabungan pada tahun 2015-2018 mengalami 
kenaikan akan tetapi pada tahun 2019 mengalami penurunan sebesar 305 
dapat dilihat pada grafik 1. 
DaftarGambar I.1 
Jumlah Nasabah Menggunakan Tabungan 










Sumber: Nur Asiah Marketing Funding di Bank Muamalat 
Indonesia, Tbk KCP Panyabungan 
Berdasarkan pada grafik terlihat adanya kenaikan dan penurunan 
jumlah nasabah Bank Muamalat. Dimana pada tahun 2015-2018 
mengalami kenaikan sedangkan pada tahun 2019 mengalami penurunan 
sebesar 959 nasabah. Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti 
tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul “Strategi Pemasaran 






B. Batasan Masalah 
Agar pembahasan pada penelitian ini terarah dan tidak keluar dari 
permasalahan yang ada maka penelitian ini hanya membahas 
permasalahan tentang strategi pemasaran produk funding di PT. Bank 
Muamalat Indonesia KCP Panyabungan. 
C. Batasan Istilah 
Untuk menghindari terjadinya kesalahpahaman dan untuk 
mempermudah pemahaman terhadap istilah-istilah yang digunakan dalam 
skripsi ini dibuat batasan istilah sebagai berikut: 
1. Strategi adalah sarana bersama dengan tujuan jangka panjang yang 
hendak dicapai strategi bisnis mencakup bisnis ekspansi geografis, 
diversifikasi, akuisisi, pengembangan produk, penetrasi pasar, 




2. Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dengan mana 
individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan 
inginkan dengan cara menciptakan serta mempertukarkan produk dan 
nilai dengan pihak lain.
4
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3. Produk adalah segala sesuatu baik yang bersifat fisik maupun non fisik 




4. Produk funding merupakan mengumpulkan atau mencari dana dengan 
cara membeli dari masyarakat luas. 
5. Strategi pemasaran p-seven yaitu, product (produk), price (harga), 
place (tempat atau saluran distribusi), promotion (promosi), people 
(orang), process (proses), physical evidence (bukti fisik). 
6. PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan adalah 
perusahaan yang bergerak dibidang penghimpunan dana, unit PT. 
Bank Muamalat IndonesiaTbk, KCP Panyabungan. 
Jadi strategi pemasaran produk funding merupakan cara memilih 
dan menganalisa pasar sasaran yang merupakan suatu kelompok orang 
yang ingin dicapai oleh perusahaan dan menciptakan suatu bauran 
pemasaran yang cocok untuk mengumpulkan atau mencari dana 
dengan cara membeli dari masyarakat luas. 
D. Rumusan Masalah 
Demi menghindari permasalahan yang kurang mengena dengan 
judul, dalam hal ini guna menghasilkan pembahasan yang objektif dan 
terarah, maka pokok permasalahan sebagai berikut: 
1. Bagaimana strategi pemasaran produk funding di PT. Bank Muamalat 
Indonesia, Tbk KCP Panyabungan? 
                                                             





2. Apa saja kendala-kendala yang dihadapi PT. Bank Muamalat 
Indonesia, Tbk  KCP Panyabungan dalam memasarkan produk 
funding? 
E. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka dapat disimpulkan 
bahwa tujuan dari penelitian ini adalah: 
1. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk funding di PT. Bank 
Muamalat, Tbk Indonesia KCP Panyabungan. 
2. Untuk mengetahui kendala-kendala yang dihadapi PT. Bank Muamalat 
Indonesia, Tbk KCP Panyabungan dalam pemasaran produk funding. 
F. Kegunaan Penelitian 
1. Bagi Peneliti 
Sebagai pengetahuan dan wawasan peneliti mengenai strategi 
pemasaran terutama pemasaran produk funding. 
2. Bagi Perusahaan 
Sebagai bahan masukan dan sumbangan pikiran dalam upaya 
peningkatan strategi pemasaran produk funding yang lebih baik , dan 
penelitian ini diharapkan dapat member manfaat kepada Bank 
Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan. 
3. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Sebagai bahan pengembangan wawasan peneliti dalam 
meningkatkan ilmu pengetahuan di Bidang Ekonomi Bisnis Islam, dan 





pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah, dan juga sebagai 
bahan referensi ilmiah dan bahan pertimbangan bagi mahasiswa Iain 
yang ingin  melakukan penelitian tentang strategi pemasaran produk 
funding. 
G. Sistematika Pembahasan 
Untuk memudahkan pembahasan dari setiap permasalahan yang 
dikemukakan sesuai dengan sasaran yang akan diamati, maka pembahasan 
penelitian terdiri dari 5 (lima) bab, yang mana setiap babnya terdiri dari 
satu rangkaian pembahasan yang berhubungan satu dengan yang lainnya, 
sehingga membentuk suatu uraian sistematis dalam satu kesatuan. 
Bab I adalah bab pendahuluan yang memuat mengenai latar 
belakang masalah yaitu berisi tentang hal-hal apa saja yang melatar 
belakangi masalah penelitian, kemudian batasan masalah yaitu berisi 
tentang batasan masalah dalam penelitian agar tidak terlalu luas dalam 
pembahasan,  rumusan masalah yaitu berisi pertanyaan-pertanyaan peneliti 
tentang apa sebenarnya yang ingin dikaji dan diteliti oleh peneliti yang 
biasanya disusun dalam kalimat tanya, tujuan dan kegunaan penelitian, 
batasan istilah, metodologi penelitian dan sistematika pembahasan. Bab ini 
yang merupakan bab yang berisi latar belakang mengenai permasalahan 
yang dihadapi berkaitan dengan judul yang dipilih, yaitu strategi 






Bab II yang terdiri dari kerangka teori yang digunakan dalam 
pembuatan karya tulis, dimana teori yang digunakan dalam penelitian ini 
yaitu membahas tentang pengertian strategi, pengertian pemasaran, 
konsep-konsep pemasaran dalam islam, konsep pemasaran syariah, proses 
pemasaran, pengertian produk funding, serta penelitian terdahulu yang 
berisi tentang penelitian-penelitian yang menjadi referensi peneliti dan 
juga sebagai pendukung yang akan diteliti oleh peneliti.  
Bab III adalah metodologi penelitian yang terdiri dari waktu dan 
lokasi penelitian yaitu japan penelitian dilakukan dan dimana lokasi 
penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti. Jenis penelitian yaitu berisi 
tentang jenis penelitian apa yang akan dilakukan peneliti. Subjek dan 
objek penelitian yaitu berisi tentang sumber data, yang berisi tentang dari 
mana data yang diperoleh oleh peneliti apakah dari lapangan atau atau dari 
dokumentasi, pengumpulan data yaitu teknik-teknik apa saja yang 
dilakukan peneliti dalam melakukan penelitian, yang ada dalam hal ini 
teknis pengolahan data atau analisis data, teknis pengecekan keabsahan 
data. 
Bab IV merupakan bab yang berisi tentang hasil dan pembahasan 
yang tersusun atas hasil-hasil penelitian yang merupakan kumpulan data-
data yang penulis peroleh dan pembahasan yang merupakan hasilan alisis 
penulis terhadap permasalahan yang dirumuskan dalam penelitian. 
Bab V merupakan bab penutup yang berisikan tentang kesimpulan 





biasanya dijelaskan satu persatu, dan saran-saran yaitu saran-saran kepada 
peneliti selanjutnya dan kepada perusahaan yang bersangkutan terkait 
dengan hasil penelitian yang telah dilakukan PT. Bank Muamalat 










A. Landasan Teori 
a. Pengertian Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran merupakan pola keputusan dalam 
perusahaan yang menentukan sasaran, maksud atau tujuan yang 
menghasilkan kebijaksanaan utama dan merencanakan untuk 
pencapaian tujuan serta merinci jangkauan bisnis yang akan 
dicapai oleh perusahaan. Strategi pemasaran juga bisa dikatakan 
memilih atau menganalisa pasar sasaran yang merupakan suatu 
kelompok orang yang ingin dicapai oleh perusahaan dan 
menciptakan suatu bauran pemasaran yang cocok dan yang dapat 
memuaskan pasar sasaran tersebut.
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Menurut Sri Rezeki Hartono,Strategi pemasaran adalah 
penetapan kebijakan pemasaran mengendalikan faktor yang dapat 
dikuasai serta faktor diluar kekuasaan perusahaan untuk mencapai 




Berdasarkan uraian diatas dapat disimpulkan bahwa strategi 
pemasaran adalah rancangan yang dibuat untuk melakukan seluruh 
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kegiatan pemasaran yang memberikan tujuan suatu usaha yang 
dapat menghasilkan mutu yang baik bagi perusahaan. 
1) Pengertian Strategi 
Menurut Michael Allison dan Jude Kaye, strategi adalah 
prioritas atau arah keseluruhan yang luas diambil oleh 
organisasi dan merupakan pilihan-pilihan tentang bagaimana 
cara terbaik untuk misi organisasi. Berdasarkan defenisi 
tersebut maka dapat disimpulkan strategi adalah bagaimana 
kita mampu untuk bersaing, mempertahankan untuk mencapai 
tujuan dan sasaran perusahaan dalam jangka panjang. Dan di 
dalam sebuah perusahaan, strategi merupakan salah satu faktor 
yang penting agar perusahaan berjalan dengan baik. 
2) Pengertian Pemasaran 
Pemasaran adalah proses penyusunan komunikasi terpadu 
yang bertujuan untuk memberikan informasi mengenai barang 
atau jasa dalam kaitannya dengan memuaskan kebutuhan dan 
keinginan manusia. Pemasaran merupakan suatu proses sosial 
dan manajerial di mana individu dan kelompok mendapatkan 
kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, 
menawarkan dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain. 
Pemasaran merupakan suatu seni menjual produk ataupun 
proses penjualan yang dimulai dari perancangan produk 





dapat diartikan sebagai suatu fungsi organisasi dan seperangkat 
proses menciptakan, mengkomunikasikan, dan menyerahkan 
nilai kepada pelanggan dengan cara yang menguntungkan 
organisasi dan pemilik sahamnya. 
Beberapa ahli mengemukakan pengertian dari pemasaran 
diantaranya yaitu: 
1) Menurut American Marketing Association (AMA), 
pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian 
proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan 
memberikan nilai kepada pelanggan dan untuk mengelola 
hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan 
organisasi dan pemangku kepentingannya.
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2) Menurut Philip Kotler, pemasaran adalah suatu proses 
sosial dan manajerial dengan mana individu dan kelompok 
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan 
dengan cara menciptakan serta mempertukarkan produk 
dan nilai dengan pihak lain.
9
 
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa strategi 
pemasaran adalah memilih dan menganalisa pasar sasaran 
yang merupakan suatu kelompok orang yang ingin dicapai 
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oleh suatu perusahaan dan menciptakan suatu bauran 
pemasaran yang dapat memuaskan pasar sasaran tersebut. 
b. Strategi Pemasaran di Bank Syariah 
1) Strategi Penetrasi Pasar 
Strategi ini digunakan apabila masih banyak calon nasabah 
atau konsumen yang belum terjangkau didaerah pemasaran 
perusahaan. Hal ini disebabkan karena produk belum dikenal, 
pesaing lebih intensif menggarap konsumen atau pembeli 
sehingga tertarik pada produk mereka. Upaya yang dapat 
dilakukan penetrasi pasar yaitu meningkatkan pelayanan yang 
cepat, melakukan promosi penjualan, melakukan upaya 
periklanan produk dan menambah lokasi. 
2) Strategi Pengembangan Produk 
Stretagi pengembangan produk menyangkut perubahan atau 
penyempurnaan dan penambahan produk yang ditawarkan 
kepada nasabah. Hal ini bertujuan untuk memperpanjang usia 
produk yang ditawarkan. Upaya yang dapat dilakukan 
pengembangan produk yaitu melakukan riset mengenai produk 
atau kebutuhan latent dari konsumen yang dapat dikembangkan 
dan menjadi produk yang dibutuhkan oleh konsumen atau 
nasabah dimasa yang akan datang dan melakukan modifikasi 
produk baik dari sisi pelayanan yang lebih cepat dan 





3) Strategi Pengembangan Pasar 
Strategi pengembangan pasar dilakukan apabila nasabah 
atau konsumen yang telah ada dan telah dianggap jenuh 
sehingga perlu dicari nasabah yang baru secara 
geografis/dinamis berbeda dengan pasar yang lama. Upaya 
yang dapat dilakukan oleh perusahaan dalam pengembangan 
pasar  yaitu strategi jemput bola pada konsumen atau calon 
nasabah yang selama ini dianggap bukan merupakan pangsa 
pasar perusahaan dan menambah lokasi ataupun menambah 
kantor cabang daerah lain.
10
 
c. Tujuan Strategi Pemasaran 
Adapun tujuan khusus strategi pemasaran yang dijalankan 
oleh sebuah perusahaan sebagai berikut: 
1) Untuk meningkatkan penjualan dan laba, artinya tujuan 
perusahaan dalam hal ini bagaimana caranya memperbesar 
omzet penjualan dari waktu kewaktu. Dengan meningkatnya 
omzet penjualan, maka diharapkan keuntungan atau laba juga 
dapat meningkat sesuai dengan target yang telah ditetapkan. 
2) Untuk mengurangi saingan, salah satu tujuan khusus pemasaran 
adalah untuk mengurangi saingan dan antisipasi terhadap 
kemungkinan pesaing baru yang akan masuk kedalam industri 
                                                             





tersebut dengan cara menciptakan produk sejenis dengan mutu 
yang sama akan tetapi harga lebih rendah dari produk utama.  
3) Untuk menaikkan prestise produk tertentu dipasaran. Tujuan 
perusahaan memasarkan adalah untuk meningkatkan prestise 
produk di depan pelanggannya dengan cara promosi atau cara 
lainnya. Cara lainnya juga dilakukan dengan meningkatkan 
mutu, selera yang sesuai dengan keinginan konsumen.
11
 
Sedangkan secara umum tujuan pemasaran suatu produk 
adalah sebagai berikut: 
(1) Memaksimalkan konsumsi atau dengan kata lain 
memudahkan dan merangsang konsumsi, sehingga dapat 
menarik nasabah untuk membeli produk yang ditawarkan 
bank secara berulang-ulang. 
(2) Memaksimumkan kepuasan pelanggan melalui berbagai 
pelayanan yang diinginkan nasabah. Nasabah yang puas 
akan menjadi tombak pemasaran selanjutya, karena 
kepuasan ini akan ditularkan kepada nasabah lainnya 
melalui ceritanya. 
(3) Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti bank 
menyediakan berbagai jenis produk bank sehingga nasabah 
memiliki beragam pilihan pula. 
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(4) Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan 




(5) Meningkatkan penjualan barang. 
(6) Memenuhi kebutuhan akan suatu produk. 
(7) Memenuhi keinginan para pelanggan akan suatu produk.13 
d. Konsep-konsep Pemasaran 
Dalam kegiatan pemasaran terdapat beberapa konsep yang 
mana masing-masing konsep memiliki tujuan yang 
berbeda.Konsep ini timbul dari satu periode ke periode lainnya 
akibat perkembangan pengetahuan baik produsen maupun 
konsumen.Penggunaan konsep ini tergantung kepada perusahaan 
yang juga dikaitkan dengan jenis usaha dan tujuan perusahaan yang 
bersangkutan. 
Konsep pemasaran merupakan cara-cara menyusun strategi 
untuk mencapai kesuksesan suatu usaha atau bisnis, dan konsep 
pemasaran bertujuan untuk memberikan kepuasan dan keinginan 
kepada kebutuhan nasabahnya. 
Saat ini beberapa konsep pemasaran dimana masing-masing 
konsep saling bersaing satu sama lainnya. Setiap konsep dijadikan 
landasan pemasaran oleh masing-masing perusahaan untuk 
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menjalankan kegiatan pemasarannya. Adapun konsep-konsep 
pemasaran yang dimaksud adalah sebagai berikut: 
1) Konsep Produksi 
Konsep ini menyatakan bahwa konsumen akan menyukai 
produk yang tersedia dan selaras dengan kemampuan mereka 
dan oleh karenanya manajemen harus berkonsentrasi pada 
peningkatan efisiensi produksi dan efisiensi distribusi. Konsep 
produksi merupakan salah satu falsafah tertua yang menjadi 
penuntun para penjual. Konsep ini menekankan kepada volume 
produksi atau distribusi yang seluas-luasnya dengan harga 
ditekan serendah mungkin. 
2) Konsep Produk 
Konsep produk berpegang teguh bahwa konsumen akan 
menyenangi produk yang menawarkan mutu dan kinerja yang 
paling baik serta memiliki keistimewaan yang mencolok. Oleh 
karena itu, perusahaan harus mencurahkan upaya terus-
menerus dalam perbaikan produk. Konsep ini menimbulkan 
adanya marketing myopia (pemandangan yang dangkal 
terhadap pemasaran). Secara umum konsep produk 








3) Konsep Penjualan 
Kebanyakan konsumen tidak akan membeli cukup banyak 
produk, terkecuali perusahaan menjalankan usaha-usaha 
promosi dan penjualan yang kokoh. Oleh karena itu, 
perusahaan harus menjalankan usaha-usaha promosi dan 
penjualan dalam rangka mempengaruhi konsumen. Dalam 
konsep ini kegiatan pemasaran ditekankan lebih agresif 
melalui usaha-usaha promosi yang gencar. 
4) Konsep Pemasaran 
Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk 
mencapai sasaran organisasi tergantung pada penentuan 
kebutuhan dan keinginan pasar sasaran.Kemudian kunci yang 
kedua adalah pemberian kepuasan seperti yang diinginkan oleh 
konsumen secara lebih efektif dan lebih efisien dari yang 
dilakukan pesaing. 
Konsep pemasaran juga menyatakan bahwa tugas 
perusahaan adalah menentukan kebutuhan, keinginan dan 
minat pasar sasaran dan memberikan kepuasan yang 
diinginkan secara efektif dan efisien dibandingkan para 
pesaing sedemikian rupa sehingga dapat mempertahankan dan 







5) Konsep Pemasaran Kemasyarakatan 
Konsep pemasaran kemasyarakatan menyatakan bahwa 
tugas perusahaan adalah menentukan kebutuhan, keinginan, 
dan minat pasar sasaran dan memberikan kepuasan yang 
diinginkan secara lebih efektif dan efisien dibandingkan para 
pesaing sedemikian rupa sehingga dapat mempertahankan dan 
mempertinggi kesejahteraan masyarakat. Konsep pemasaran 
kemasyarakatan merupakan konsep yang bersifat 
kemasyarakatan, konsep ini menekankan kepada penentuan 
kebutuhan, keinginan dan minat pasar serta memberikan 
kesejahteraan konsumen dan kemasyarakatan. 
Bagi dunia perbankan konsep yang paling tepat untuk 
diaplikasikan adalah konsep pemasaran yang bersifat 
kemasyarakatan atau paling tidak menggunakan konsep 
pemasaran. Dalam kedua konsep itu jelas tertuang bahwa 
pelanggan benar-benar harus diperhatikan.Tujuannya adalah 
agar pelanggan tetap setia menggunakan produk atau jasa-jasa 
yang dihasilkan oleh bank. 
6) Konsep Pemasaran dalam Islam (Pemasaran Syariah) 
Konsep dasar spiritualisasi marketing adalah tata oleh cipta, 
rasa, mata hati karsa (implementasi) yang dibimbing oleh 
integrasi keimanan, ketakwaan, dan ketaatan kepada syariat 





aktivitas marketing yang dilakukan tidak ada sangkut pautnya 
dengan syariat islam. Dalam Al-qur’an dan Hadist kita dapat 
melihat bagaimana ajaran islam mengatur kehidupan bisnis 
(pemasaran) seseorang muslim seperti dalam Q.S An-Nisaa 
ayat 29: 
                
              
                   
         
“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali 
dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama-
suka diantara kamu. Dan janganlah kamu membunuh 




Dari ayat tersebut memberi penjelasan bagaimana 
konsep pemasaran yang berorientasi syariah Islam yaitu 
kalimat janganlah kamu saling memakan harta sesamamu 
dengan cara batil, artinya kebutuhan dan keinginan untuk 
memperoleh produk (permintaan) tidak diperoleh dengan cara 
batil (berbohong, tipu, rampok, curi, dan korupsi). Kemudian 
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dengan kalimat kecuali suka sama-suka artinya bahwa untuk 
memperolehnya harus dilakukan melalui pertukaran (barang 
dari marketer-uang dari consumer) proses pertukaran unit 
(barang dan uang) ini transaksi yang dilakukan dengan suka 
sama-suka. 
Ada empat karakteristik syariah marketing yang dapat 
menjadi panduan bagi para pemasar, yaitu sebagai berikut: 
(1) Teistis (rabbaniyyah) 
Salah satu ciri khas syariah marketing yang tidak 
dimiliki dalam pemasaran konvensional yang 
dikenalselama ini adalah sifatnya yang religius (diniyyah). 
(2) Etis (akhlaqiyyah) 
Keistimewaan lain dari syariah marketing, selain 
karena teistis (rabbaniyyah), juga karena ia sangat 
mengedepankan masalah akhlak (moral, etika) dalam 
seluruh aspek kehidupannya. 
(3) Realistis (al-waqi’iyyah) 
Syariah marketing bukanlah konsep yang eksklusif, 
fanatik, anti modernitas, dan kaku.Syariah marketing 
adalah konsep pemasaran yang fleksibel, sebagaimana 






(4) Humanistis (al-insaniyyah), keistimewaan syariah 
marketing yang lain adalah sifatnya yang humanistis 
universal. 
Selain dari empat karakteristik yang di atas ada juga 
Sembilan etika pemasaran yang menjadi prinsip-prinsip 
bagi pemasaran syariah dalam menjalankan fungsi-
fungsinya, antara lain sebagai berikut: 
(1) Memiliki kepribadian spiritual (takwa) 
(2) Berperilaku baik dan simpatik (shidiq) 
(3) Berlaku adil dalam bisnis (al-‘adl) 
(4) Bersikap melayani dan rendah hati (khidmah), sikap 
melayani merupakan sikap utama dari seorang pedagang. 
Tanpa sikap melayani, yang melekat dalam 
kepribadiannya, seseorang tidak dapat dikatakan berjiwa 
pedagang. 
(5) Menepati janji dan tidak curang 
(6) Jujur dan terpercaya (al-amanah)  
(7) Tidak suka berburuk sangka (su’uzhan), saling 
menghormati satu sama lain merupakan ajaran Nabi 
Muhammad SAW. Yang diimplementasikan dalam 
perilaku bisnis modern. Tidak boleh satu pengusaha 






(8) Tidak suka menjelek-jelekkan (ghibah)  
(9) Tidak melakukan sogok atau suap (risywah), dalam 
syariah, menyuap (risywah) hukumnya haram, dan 




e. Proses Pemasaran 
Agar investasi atau bisnis yang akan dijalankan dapat 
berhasil dengan baik, maka sebelumnya harus melakukan strategi 
bersaing yang tepat, yaitu dengan proses pemasaran. Adapun suatu 
proses pemasaran sebagai berikut: 
1) Segmentasi Pasar (Market Segmentation) 
Segmentasi pasar artinya membagi pasar menjadi beberapa 
kelompok pembeli yang berbeda yang mungkin memerlukan 
produk atau marketing mix yang berbeda pula.Segmentasi pasar 
perlu dilakukan mengingat di dalam suatu pasar terdapat banyak 
pembeli yang berbeda keinginan dan kebutuhannya.Oleh karena 
itu setiap perbedaan memiliki potensi untuk menjadi pasar 
tersendiri. 
2) Pasar Sasaran (Market Targeting)  
Setelah segmentasi pasar dilakukan, maka terdapat 
beberapa segmen yang layak untuk digarap karena dianggap 
paling potensial.Secara umum menetapkan pasar sasaran adalah 
                                                             





mengevaluasi setiap keaktifan setiap segmen, kemudian memilih 
salah satu dari segmen pasar atau lebih untuk 
dilayani.Menetapkan pasar sasaran dengan caramengembangkan 
ukuran dan daya tarik segmen kemudian memilih segmen 
sasaran yang diinginkan. 
3) Posisi Pasar (Market Positioning) 
Menentukan posisi pasar yaitu, menentukan posisi yang 
kompetitif untuk produk atau suatu pasar. Kegiatan ini 
dilakukan setelah menentukan segmen mana yang akan 
dimasuki, maka harus pula menentukan posisi mana yang ingin 
ditempati dalam segmen tersebut.
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f. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
Marketing mix (bauran pemasaran) merupakan kegiatan 
pemasaran yang dilakukan secaraterpadu. Artinya kegiatan 
pemasaran yang dilakukan secara bersamaan di antara elemen-
elemen yang ada dalam marketing mix itu sendiri. Penggunaan 
bauran pemasaran (marketing mix) dalam dunia perbankan 
dilakukan dengan menggunakan konsep-konsep yang sesuai 
dengan kebutuhan bank. Dalam praktiknya konsep bauran 
pemasaran terdiri dari bauran pemasaran untuk produk yang berupa 
barang maupun jasa. Khusus untuk produk yang berbentuk barang 
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Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan keahliannya dalam 
mengendalikan strategi pemasaran yang dimiliki.Konsep 
pemasaran mempunyai seperangkat alat pemasaran yang sifatnya 
dapat dikendalikan yaitu yang lebih dikenal dengan marketing mix 
(bauran pemasaran). 
Kotler memberikan definisi mengenai bauran pemasaran yaitu 
bauran pemasaran adalah perangkat alat pemasaran faktor yang 
dapat dikendalikan product, price, promotions, place yang 
dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang 
diinginkan dalam sasaran. 
Sementara Saladinmemberikan definisi yaitu bauran pemasaran 
(marketing mix) adalah serangkaian dari variabel pemasaran yang 
dapat dikuasai oleh perusahaan dan digunakan untuk mencapai 
tujuan dalam pasar sasaran. 
Sehingga bauran pemasaran merupakan perpaduan 
seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan oleh 
perusahaan sebagai bagian dalam upaya mencapai tujuan pada 
pasar sasaran.
18
Penggunaan bauran pemasaran (marketing mix) 
dalam dunia perbankan dilakukan dengan dengan menggunakan 
konsep-konsep yang sesuai dengan kebutuhan bank. Untuk 
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meningkatkan layananan bank, CEO/marketer dapat menggunakan 
strategi pelayanan p-seven model (7p) yaitu: 
1) Produk (Product) 
Pihak perusahaan terlebih dahulu harus mendefinisikann 
memilih, dan mendesain suatu produk disesuaikan dengan 
kebutuhan dan keinginan konsumen yang akan dilayaninya, 
agar investasi yang ditanam dapat berhasil dengan baik.Produk 
adalah suatu yangdapat memenuhi kebutuhan dan keinginan 
konsumen. Produk dapat berupa barang (benda berwujud). 
Produk merupakan barang atau jasa yang bisa ditawarkan di 
pasar untuk mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian, 
atau konsumsi yang dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan.  
2) Harga (Price) 
Price atau harga merupakan salah satu aspek penting 
dalamkegiatanmarketing mix.Harga adalah sejumlah uang yang 
diserahkan dalam pertukaran untuk mendapatkan suatu barang 
atau jasa.Penentuan harga menjadi sangat pentinguntuk 
diperhatikan, mengingatharga merupakan salah satu penyebab 
laku tidaknya produk yang ditawarkan.Salah dalam 
menentukan hargaakan berakibat fatal terhadap produk yang 
ditawarkan dan berakibattidak lakunya produk tersebut di 









3) Tempat atau Saluran Distribusi (Place) 
Lokasi merupakan tempat dimana diperjualbelikannya 
produk cabang bank dan pusat pengendalian 
perbankan.Penentuan lokasi suatu perusahaan merupakan salah 
satu kebijakan yang sangat penting.Bank yang terletak dalam 
lokasi yang strategis sangat memudahkan nasabah dalam 
berurusan dengan bank. 
4) Promosi (Promotion) 
Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir. 
Kegiatan ini sama pentingnya dengan kinerja kegiatan yang 
lainnya, baik produk, harga maupun distribusi. Dalam kegiatan 
ini setiap perusahaan berusaha mempromosikan seluruh produk 
jasa yang dimilikinya, baik langsung maupun tidak 
langsung.Tanpa promosi pelanggan tidak dapat mengenal 
produk atau jasa yang ditawarkan.Oleh karena itu, promosi 
merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan 
mempertahankan konsumennya.Salah satu tujuan promosi 
perusahaan adalah menginformasikan segala jenis produk yang 
ditawarkan dan berusaha menarik calon konsumen yang baru. 
5) Orang (People) 
                                                             





People atau sumber daya manusia mutlak diperlukan bank 
untuk bertahan.Berapapun canggihnya peralatan bank tetapi 
tetap membutuhkan campur tangan manusia.Manusia termasuk 
nasabah, mempunyai perasaan dan emosi yang tidak 
akanterpuaskan bila hanya dilayani dengan mesin tetapi juga 
harus mendapat pelayanan secara manusiawi dan ramah. 
6) Proses (Process) 
Proses pelayanan juga sangat menentukan keberhasilan 
bank untuk memikat nasabah. Dalam hal ini faktor kecepatan, 
kemudahan, keamanan, dan kenyamanan dalam berinteraksi 
perlu diperhatikan. 
7) Bukti Fisik (Physical Evidence) 
Selain daripada bentuk fisik yang dijual, maka bentuk fisik 
dari outlet tempat pelayanan juga sangat mempengaruhi tingkat 
kepuasan nasabah. Bentuk gedung, kantor dan ruangan kerja 
serta layout yang menarik maupun kelengkapan fasilitasnya 
dapat mempengaruhi image masyarakat atau nasabah.
20
 
g. Produk Penghimpunan Dana 
1) Pengertian Penghimpunan Dana 
Aktivitas perbankan yang pertama adalah menghimpun 
dana dari masyarakat luas yang dikenal dengan istilah didunia 
perbankan adalah kegiatan funding. Menghimpun dana 
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merupakan mengumpulkan atau mencari dana dengan cara 
membeli dari masyarakat luas. Pembelian dana dari masyarakat 
ini dilakukan oleh bank dengan cara memasang berbagai 




Pengertian penghimpunan dana di Bank Syariah dapat 
berbentuk giro, tabungan dan deposito. Prinsip operasional 
syariah yang diterapkan dalam penghimpunan dana masyarakat 
adalah prinsip Wadi’ah dan Mudharabah. 
2) Produk Penghimpun Dana 
a) Giro 
Giro adalah simpanan berdasarkan akad wadi’ah atau 
akad yang lain tidak bertentangan dengan prinsip syariah 
yang penarikannya dapat dilakukan setiap saat dengan 
menggunakan cek, bilyet giro, sarana perintah pembayaran 
lainnya, atau dengan perintah pemindahbukuan. Giro yang 
dibenarkan secara syariah, yaitu giro yang berdasarkan 
prinsip wadi’ah dan mudharabah.
22
 
(1) Giro Wadi’ah, yang dimaksud dengan giro wadi’ah 
adalah produk pendanaan bank syariah berupa 
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simpanan dari nasabah dalam bentuk rekening giro 
untuk keamanan dan kemudahan pemakaiannya..
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(2) Giro Mudharabah, yang dimaksud dengan giro 
mudharabah yaitu akad yang digunakan dalam 
perjanjian antara pihak penanam dan pihak pengelola 
dana untuk melakukan suatu usaha tertentu. 
b) Tabungan Syariah 
Tabungan adalah simpanan berdasarkan akad wadi’ah 
atau investasi dana berdasarkan akad mudharabah atau 
akad lainnya yang tidak bertentangan dengan prinsip 
syariah yang penarikannya hanya dapat dilakukan menurut 
syarat dan ketentuan tertentu yang disepakati, tetapi tidak 
dapat ditarik dengan menggunakan cek, bilyet giro, atau 
alat lainnya yang disamakan dengan itu. 
Tabungan wadiahmerupakan tabungan yang dijalankan 
berdasarkan akad wadiah, yakni titipan murni yang harus 
dijaga dan akan dikembalikan setiap saat sesuai dengan 
kehendak pemiliknya. Dalam hal ini, nasabah bertindak 
sebagai penitip yang memberikan hak kepada Bank Syariah 
untuk menggunakan atau memanfaatkan uang atau barang 
titipannya, sedangkan Bank Syariah bertindak sebagai 
                                                             






pihak yang dititipi dana atau barang yang disertai hak untuk 
menggunakan atau memanfaatkan dana atau barang 
tersebut. 
Tabungan mudharabah merupakan tabungan yang 
dijalankan berdasarkan akad mudharabah, dalam tabungan 
mudharabah bank syariah bertindak sebagai mudharib 
(pengelola dana), sedangkan nasabah bertindak sebagai 
shahibul mal (pemilik dana). Bank Syariah dalam 
kapasitasnya sebagai mudharib, mempunyai kuasa untuk 
melakukan berbagai macam usaha yang tidak bertentangan 
dengan prinsip syariah. 
c) Deposito Syariah 
Deposito syariah adalah deposito yang dijalankan 
berdasarkan prinsip syariah. Deposito merupakan investasi 
dana berdasarkan akad mudharabah atau akad lainnya yang 
tidak bertentangan dengan prinsip syariah yang 
penarikannya hanya dapat dilakukan pada waktu tertentu 
berdasarkan akad antara nasabah penyimpan dan bank 
syariah.
24
 Deposito menurut undang-undang No. 10 tahun 
1998 adalah simpanan berjangka yang penarikannya 
                                                             





hanya dapat dilakukan pada waktu tertentu berdasarkan 
perjanjian antara nasabah penyimpan dengan bank.
25
 
B. Penelitian Terdahulu 
Untuk memperkuat penelitian ini, maka peneliti mengambil 
penelitian terdahulu yang berhubungan dengan strategi pemasaran 
produk penghimpun dana, yaitu: 
 
 Daftar Tabel II.1 
Penelitian Terdahulu 
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No  Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

















menggunakan strategi CASA 
(curren acc and saving acc) 
dengan dana murah kemudian 
media yang digunakan untuk 
promosi berupa media massa, 
media cetak dan radio serta 
pengawasan perencanaan 
program dalam produk 
simpanan dan pembiayaan 
dilakukan setiap tubuhnya oleh 
3 orang komisaris dan 4 orang 
direksi. 
2. Siti Kholidatul 
Jannnah, Program 













Dalam Praktik di BPRS PNM 
Binama akad 
mudharabahmenjadi salah satu 
produk yaitu produk Deposito 
mudharabah dengan mudharib 
diberi penuh mengelola dana 
tersebut tanpa terikat waktu, 
tempat, jenis usaha dan jenis 






deposito mudharabah BPRS 
PNM Binama kepada 
masyarakat, ada beberapa 
strategi yang ditempuh oleh 
pengelola BPRS PNM Binama 
dengan memperluas jaringan 
menggunakan sistem jemput 
bola dll. Dalam perhitungan 
deposito x bagi hasil atau 
persentase rate tiap bulan 
berbeda –beda: 12 bulan x 
(20%) pajak dikenakan jika di 
atas Rp 7.500.000. 














Strategi dan implementasi 
pemasaran produk funding di 
PT. Bank Pembiayaan Rakyat 
Syariah Padangsidimpuan 
memperoleh hasil strategi 
pemasaran dengan memberikan 
sovenir kepada nasabah, 
perencanaan untuk menerbitkan 
produk baru, meningkatkan 
promosi, dan meningkatkan 
frekuensi kunjungan kepada 
calon nasabah dengan 
menawarkan produk serta 
memberikan keyakinan calon 
nasabah. Serta implementasi 
strategi pemasaran yaitu 
promosi secara berkelanjutan 
dengan jangka waktu yang 
relatif singkat juga memberikan 
layanan fasilitas jemput bola 
untuk nasabah tabungan. 
4. Wiwik Hidayati, 














Produk funding yang terdapat 
pada PT. BPRS Ben Salamah 
Abadi yaitu Tabungan Wadi’ah 
Salamah dan Deposito 
Mudharabah Abadi dan  
Strategi Pemasaran Produk 
Funding yang digunakan pada 
PT. BPRS Ben Salamah Abadi 
adalah Bauran Pemasaran yaitu, 
Product, Price, Promotion 
terdiri dari bauran promosi yaitu 






Adapun persamaan dan perbedaan penelitian terdahulu dengan 
penelitian yang peneliti lakukan adalah sebagai berikut: 
1. Edi Santoso Ridwan membahas tentang Strategi Pemasaran Produk 
Bank Pembiayaan Rakyat (BPRS). Perbedaannya penelitian ini yaitu 
peneliti meneliti di Bank Muamalat Indonesia KCP Panyabungan dan 
promosi penjualan, hubungan 
masyarakat, pemasaran 
langsung, Place, People, 
Process, Physical Evidence. 
5. Sandi Yoga Arrafi 
















Kendala-kendala yang dihadapi 
dalam sistem pemasaran adalah 
kurang SDM yang memadai, 
kurangnya karyawan marketing, 
dan persaingan antar bank 
syariah. Kemudian dalam 
sistem pemasaran produk 
funding Bank Muamalat Capem 
Magelang menggunakan 
strategi bauran pemasaran 7P 
yaitu produk (product), harga 
(price), tempat (place), promosi 
(promotion), orang (people), 
bukti fisik (physical evidence), 
proses (process). Produk 
funding Bank Muamalat Capem 
Magelang yang paling menarik 
masyarakat adalah Tabungan IB 
Muamalat dengan jumlah 
nasabah 1.926 karena 
memberikan banyak 
keuntungan, dan produk funding 
yang kurang diminati adalah 
produk Giro Muamalat karena 
tarif pembukaan rekening yang 






studi kasus berbeda. Persamaannya sama-sama menggunakan 
penelitian kualitatif. 
2. Sandy Rheza Pribadi membahas tentang Strategi Pemasaran Produk 
Tabungan Simpanan Pelajar (SIMPEL) di Bank BRI Syariah KC 
Purwokerto. Perbedaannya dengan penelitian ini yaitu peneliti meneliti 
di Bank Muamalat Indonesia KCP Panyabungan. Sedangkan penelitian 
terdahulu meneliti di Bank BRI Syariah KC Purwokerto. 
3. Abdul Nasser Hasibuan membahas tentang strategi pemasaran produk 
funding di PT. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah padangsidimpuan. 
Perbedaannya dengan penelitian ini yaitu peneliti meneliti di Bank 
Muamalat Indonesia KCP Panyabungan. Sedangkan penelitian 
terdahulu meneliti di Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 
Padangsidimpuan. Persamaannya sama-sama membahas produk 
funding. 
4. Andre Sajidin membahas tentang strategi pemasaran jasa di bank 
syariah mandiri (BSM) KCP Barabai. Perbedaannya dengan penelitian 
yaitu studi kasus yang berbeda. 
5. Sandi Yoga Arrafi membahas tentang strategi pemasaran produk 
funding di Bank Muamalat Cabang Pembantu Magelang. 






A. Metode Penelitian 
1. Waktudan Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan di PT. Bank Muamalat Indonesia, 
Tbk KCP Panyabungan yang terletak di Jl. Willem Iskandar, 
Sipolu-polu, Panyabungan, Kabupaten Mandailing Natal, Sumatera 
Utara 22976. Sedangkan waktu pelaksanaannya mulai pada 5 
Februari sampai dengan 12 November 2020. 
Alasan peneliti melakukan penelitian di PT. Bank Muamalat 
Indonesia KCP Panyabungan adalah karena banyaknya muncul 
pesaing baru yang menawarkan produk, dan kurangnya 
pengetahuan dan pemahaman nasabah tentang produk funding. 
2. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah kualitatif. Penelitian kualitatif adalah 
tradisi tertentu dalam ilmu pengetahuan sosial yang secara 
fundamental tergantung pada pengamatan manusia dalam 
kawasannya tersendiri dan berhubungan dengan orang-orang 
tersebut dalam bahasannya dan dalam peristilahannya.
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Penelitian ini menggunakan analisis deskriptif yaitu mencatat 
secara teliti segala gejala (fenomena) yang dilihat dan didengar 
serta dibacanya (via wawancara, atau bukan, catatan lapangan, 
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foto, video, dokumen pribadi, catatan atau memo, dokumen resmi 
atau bukan, dan lain-lain). Tujuan dari penelitian deskriptif adalah 
untuk membuat gambaran secara sistematis, aktual, dan akurat 
mengenai fakta-fakta dan sifat-sifat populasi atau daerah tertentu. 
3. Subjek Penelitian 
subjek penelitian adalah subjek yang dituju untuk diteliti. 
Jumlah karyawan yang ada di Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP 
Panyabungan adalah sebanyak 11 orang,  yaitu Ibu Efrida Yanti 
sebagai Branch Manager, Bapak Amir Hamja sebagai Sub Branch 
Manager, Fatimah Suhro dibagian Operasional, Asely Munawaroh 
dibagian Custumer Service, Andri Pratama dibagian Teller, Nur 
Asiah dan Hamidah dibagian Marketing Funding, Amri Nasution 
dan Wahyudi Hadi sebagai Security, Lukman sebagai Office Boy, 
dan M. Iyan sebagai Driver. Dalam penelitian ini yang dijadikan 
sebagai subjek penelitian 3 orang karyawan maupun staf di PT. 
Bank Muamalat Indonesia, Tbk  KCP Panyabungan, yaitu Bapak 
Amir Hamja bagian Sub Branch Manager, Ibu Hamidah dan Ibu 
Nur Asiah bagian Marketing Funding, karena peniliti hanya ingin 
mengetahui strategi yang digunakan dalam memasarkan produk 
funding. 
4. Sumber Data 
Adapun sumber data yang digunakan dalam penelitian ini 





secara langsung oleh peneliti dengan menggunakan wawancara, 
pengamatan, dokumentasi dan sebagainya.
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5. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data adalah cara untuk pengumpulan data 
yang dibutuhkan dari lapangan, penelitian menggunakan teknik 
pengumpulan data berupa wawancara, observasi dan dokumentasi. 
a. Wawancara 
Wawancara adalah percakapan langsung yang dilakukan 
oleh dua pihak dengan maksud tertentu yaitu pewawancara 
(yang mengajukan pertanyaan) dan yang diwawancarai (yang 
memberikan jawaban) atas pertanyaan itu. Esterberg 
mengemukakan beberapa wawancara yaitu terstruktur, semi 
terstruktur dan tidak terstruktur.
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Metode wawancara ini pada dasarnya digunakan untuk 
memperoleh data secara langsung. Adapun bentuk wawancara 
yang digunakan adalah wawancara terstruktur dengan 
menggunakan pedoman wawancara yang memuat berbagai hal 
yang perlu dijawab dalam penelitian ini. Oleh karena itu 
peneliti menanyakan hal-hal yang sudah disusun dalam lembar 
wawancara, kemudian satu persatu akan diperdalam dalam 
memperoleh keterangan lebih lanjut dari informan peneliti 
yang diwawancarai. Adapun yang menjadi informan ataupun 
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narasumber dalam penelitian ini adalah pegawai bank bagian 
marketingfunding.  
b. Observasi 
Observasi atau pengamatan dan pencatatan secara langsung 
objek penelitian dengan sistematika fenomena-fenomena yang 
diselidiki. Maksudnya peneliti mengamati fenomena yang 
berkaitan dengan masalah produk funding, disamping itu 
observasi juga berbagai aktivitas yangt erjadi di PT. Bank 




Metode dokumentasi adalah suatu teknik pengumpulan data 
yang diperoleh dari sumber-sumber data dapat berupa buku-
buku, dokumen, arsip, makalah, peraturan dan bulletin atau 
brosur yang ada kaitannya dengan masalah yang hendak diteliti 
dengan cara melihat dan mengamati langsung.  
6. Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data adalah proses mencari dan menyusun 
urutan data secara sistematis yang diperoleh dari hasil wawancara, 
catatan lapangan, dokumentasi dan bahan-bahan lainnya, sehingga 
mudah dipahami. Analisa data dapat dilakukan dengan 
mengorganisasikan data, menjabarkannya ke dalam unit-unit, 
menyusun ke dalam pola, memilih mana yang penting dan yang 
                                                             
 29 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: PT 





akan dipelajari, dan membuat kesimpulan yang dapat diceritakan 
kepada orang. 
7. Teknik Pengecekan Keabsahan Data 
Untuk menjamin keabsahan data dalam penelitian ini, peneliti 
berpedoman kepada pendapat Lexy Moleong, yang dilaksanakan 
dalam beberapa tahapan yaitu: 
a. Perpanjangan Keikutsertaan 
Perpanjangan keikutsertaan peneliti bertujuan untuk 
meningkatkan kepercayaan data yang dikumpulkan. Dalam hal 
ini peneliti kembali kelokasi penelitian untuk melakukan 
pengamatan, wawancara lagi dengan sumber yang pernah 
ditemui ataupun belum, hal ini akan menambah fokus 
penelitian yang mungkin ada data yang dirahasiakan sehingga 
akan memunculkan data sebenarnya. 
b. Ketekunan Pengamatan 
Dalam hal ini ketekunan pengamatan bertujuan untuk 
melakukan pengecekan kembali apakah data yang telah 
ditemukan itu salah atau tidak. Demikian juga dengan 
meningkatkan ketekunan pengamatan, peneliti dapat 
memberikan deskripsi dan sistematis dari data yang diamati. 
c. Triangulasi  
Triangulasi dapat diartikan sebagai pengecekan data dari 





triangulasi dapat disimpulkan sebagai teknik pengumpulan 
data dan waktu penelitian agar lebih memfokuskan data yang 
diperlukan. 
d. Menggunakan Bahan Referensi 
Menggunakan bahan referensi adalah pendukung untuk 
membuktikan data yang telah ditemukan oleh peneliti. Sebagai 
contohnya, data hasil wawancara perlu didukung dengan 
adanya rekaman wawancara, data tentang interaksi manusia, 
atau gambaran suatu keadaan perlu didukung oleh foto-foto, 








A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
1. Sejarah Berdirinya Bank Muamalat Indonesia KCP Panyabungan 
Gagasan pendirian Bank Muamalat berawal dari Lokasi Karya 
bunga bank dan perbankan yang diselenggarakan Majelis Ulama 
Indonesia pada tanggal 18 sampai dengan 20 Agustus 1990 di Cisarua 
Bogor. Ide ini berlanjut dalam Musyawarah Nasional IV MUI di Hotel 
Sahid Jaya, Jakarta pada tanggal 22 sampai dengan 25 Agustus 
1990.Kemudian diteruskan dengan pembentukan kelompok kerja 
untuk mendirikan Bank Murni Syariah pertama di Indonesia.
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Hal yang paling utama dilakukan oleh Tim MUI ini di samping 
pendekatan-pendekatan dan konsultasi dengan pihak-pihak terkait 
adalah menyelenggarakan pelatihan calon staf melalui Management 
Development Program (MPD) di lembaga pendidikan perbankan 
indonesia, Jakarta yang dibuka pada tanggal 29 maret 1991 oleh 
Menteri Keuangan, dan meyakinkan beberapa pengusaha muslim 
untuk jadi pemegang saham sendiri. Untuk membantu kelancaran 
tugas-tugas MUI ini dibentuklah Tim Hukum Ikatan Cendekiawan 
Muslim (ICMI) yang dibawah ketua Drs. Kamaen Permatwadja, MPA. 
Tim ini bertugas untuk mempersiapkan segala sesuatu yang 
menyangkut aspek hukum Bank Islam.  
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Realisasinya dilakukan pada tanggal 1 November 1991 yang 
ditandai dengan penandatanganan akta pendirian PT Bank Muamalat 
Indonesia , tbk di Hotel Sahid Jaya berdasarkan Akta Notaris Nomor 1 
Tanggal 1 November yang dibuat oleh Notaris Yudo Paripurno, SH 
dengan izin Menteri Kehakiman Nomor C2.2413.T.01.01 tanggal 21 
Maret 1992. 
Bank Muamalat Indonesia, Tbk didirikan pada 24 Rabius Tsani 
1412 H/1 November 1991, diprakarsai oleh Majelis Ulama Indonesia 
MUI dan pemerintah Indonesia, dan memulai kegiatan operasinya pada 
27 Syawal 1412 H/1 Mei 1992. Dengan dukungan nyata dari eksponen 
Ikatan Cendekiawan Muslim (ICMI) se Indonesia dan beberapa 
pengusaha muslim, pendirian Bank Muamalat juga mendapat 
dukungan nyata dari masyarakat, terbukti dari komitmen pembelian 
saham  perseroan senilai Rp. 84 Milyar pada saat penandatangan akta 
pendirian perseroan.  
Selanjutnya pada cara silaturahmi peringatan pendirian tersebut di 
Istana Bogor, diperoleh tambahan komitmen dari masyarakat Jawa 
Barat yangturut menanam modal sebesar Rp. 106 Milyar. 
Sedangkan pendirian PT Bank Muamalat Indonesia, Tbk Kantor 
Cabang Panyabungan berawal pada saat penduduk atau masyarakat di 
Panyabungan mengusulkan pembangunan bank yang berbasis 
Islam.Hal ini dikarenakan rata-rata penduduk Panyabungan beragama 





berbasis Islam didirikan di daerah mereka. PT. Bank Muamalat 
Indonesia, Tbk KCP Panyabungan merupakan bank umum syariah 
yang pertama kali berdiri dikota Panyabungan. 
Berselang beberapa tahun, tepat pada tanggal 22 Desember 2004 
Bank Muamalat resmi dibuka di Kabupaten Mandailing Natal 
Panyabungan. Pendirian bank ini diresmikan oleh bapak Ir. Fauzi 
selaku Branch Manager Bank Muamalat Cabang Padangsidempuan. 
Pada awal pendiriannya Bank Muamalat Kantor Cabang Panyabungan 
ini merupakan kantor Kas Muamalat yang diketuai oleh bapak Ir. Fauzi 
selaku Branch Manager Bank Muamalat Cabang Padangsidempuan, 
yang setiap minggunya kantor kas ini didatangi oleh pengawas dari 
kantor Cabang Padangsidempuan. 
Kantor kas Panyabungan ini hanya berfungsi sebagai pengumpul 
dana dari masyarakat. Pada saat itu kantor kas hanya menerima 
tabungan dari masyarakattanpa adanya pembiayaan yang disalurkan. 
Kantor kas Panyabungan berubah menjadi Kantor Cabang Pembantu 
Panyabungan pada tahun itu juga tepatnya pada tahun 2004 yang pada 
saat itu dipimpin oleh Ibu Retha Anhar dan kemudian digantikan oleh 
Bapak M. Amin Lubis yang menyandang jabatan sebagai Sub Branch 
Manager (SBM), dan saat ini yang menjadi Sub Branch Manager di 
Panyabungan adalah Bapak Amir Hamja Siregar. Pada saat perubahan 
dari kantor kas menjadi kantor CabangPembantu ada beberapa 





a. Meningkatkan dana pihak ketiga (DPK). 
b. Meningkatkan kesehatan Bank yang pada saat itu non performing 
finance nya maksimal mencapai tiga. 
c. Meningkatkan outstanding. Saat perubahan dari kantor kas menjadi 
kantor cabang pembantu, maka fungsinya sedikit bertambah, tidak 
hanya dibebankan tanggungjawab untuk mengumpulkan dana 
pihak ketiga atau dana masyarakat, tetapi juga menyalurkan 
pembiayaan kepada masyarakat dan memberikan jasa-jasa lainnya. 
PT. Bank Muamalat Inonesia KCP Panyabungan brlokasi di 
Jl. Willem Iskandar No 137 Panyabungan , yaitu tepat di desa 
sipolu-polu antara pasar lama dengan pasar baru dan berdekatan 
dengan Bank BRI, BNI, dan Bank Sumut. Tempat ini dipilih 
karena mudah dijangkau oleh masyarakat dan bisa dilewati 
kenderaan umum.  
2. Visi dan Misi Bank Muamalat Indonesia 
a. Visi  
Visi yang ditetapkan Bank Muamalat Indonesia yaitu  
menjadi bank syariah utama atau pertama di Indonesia, dominan di 









b. Misi  
Adapun misi yang ditetapkan Bank Muamalat Indonesia 
yaitu menjadi role model lembaga keuangan syariah dunia dengan 
penekanan pada semangat kewirausahaan, keunggulan manajemen, 
dan orientasi investasi yang inovatif untuk memaksimalkan nilai 
kepada seluruh pemangku kepentingan. 
3. Struktur Organisasi PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 
Panyabungan 












































4. Tugas Dan Tanggungjawab 
Tugas dan tanggungjawab pegawai yang berada dalam Bank 
Muamalat Indonesia KCP Panyabungan yaitu sebagai berikut: 
a. Branch Manager 
Branch Manager merupakan pimpinan kantor cabang yang 
bertanggungjawab atas pencapaian dan kinerja cabang. Tugas dan 
tanggungjawabnya yaitu: 
a) Mengatur kegiatan operasional perusahaan. 
b) Bertindak sebagai pimpinan cabang dan bertanggungjawab atas 
semua operasional perusahaan. 
c) Memimpin jalannya bank muamalat sesuai dengan tujuan dan 
selalu mengacu pada visi misi yang dicapai. 
d) Observasi atas kinerja karyawan. 
e) Memberikan solusi terhadap semua masalah, tugas Branch 
manager bukan hanya memerintah bawahannya saja akantetapi 
wajib memberikan solusi terhadap semua masalah yang 
dihadapi karyawannya.  
b. Sub Branch Manager 
Tugas dan tanggungjawabnya: 
a) Melakukan pengawasan dan pertemuan bulanan, triwulanan 
atau semsesteran untuk membahas pencapaian target lembaga 





b) Mendapatkan data dan mempersiapkan bahan dan agenda rapat 
anggota untuk melaporkan perkembangan lembaga. 
c) Membantu pengelola melakukan evaluasi dan menyusun 
perencanaan lembaga. 
d) Bertanggungjawab dalam pengelolaan operasional, bisnis 
maupun sumber daya manusia yang ada dalam kantortersebut 
serta memonitoring dan mengevaluasi seluruh pekerjaan 
karyawan. SBM juga ikut serta dalam mitiasi resiko yang ada 
dalam pembiayaan perbankan.  
c. Supervisi Operasional 
Tugas dan tanggungjawab supervise Operasional yaitu: 
a) Menciptakan suasana kerja yang harmonis dengan sesama 
karyawan maupun dengan atasan. 
b) Mengatasi permasalahan yangterjadi di area operasional 
mengacu pada prosedur. 
c) Bertanggungjawab atas berbagai bentuk laporan, seperti 
rekening nasabah dan neraca. 
d) Bertanggungjawab atas seluruh kegiatan operasional cabang.  
d. Customer Service 
Customer Service merupakan staff yang berhubungan langsung 
dengan nasabah. Adapun tugas dan tanggungjawab Customer 






a) Membuka rekening nasabah baik itu tabungan, deposito, dan giro. 
b) Memberikan pelayanan yang baik dan membuat pelanggan atau 
nasabah merasa nyaman. 
c) Menjelaskan dan menawarkan produk kepada calon nasabah yang 
datang langsung ke Bank. 
d) Mendengar dan menanggapi seluruh complain nasabah. 
e) Memberikan pelayanan yang prima dan membina hubungan baik 
dengan nasabah sehingga nasabah merasa puas, senang danjuga 
percaya.  
f) Memberikan informasi kepada nasabah mengenai segala sesuatu 
yang ada hubungannya antara nasabah dengan pihak bank. 
g) Memonitorir dan menyimpan warkat buku tabungan. 
e. RM Funding 
Relationship Manager (RM) mempunyai tugas dan tanggung 
jawab sebagai berikut: 
a) Bertugas dalam menghimpun dana dari masyarakat sesuai dengan 
produk yang ada, seperti, Tabungan  Muamalat Prima iB, 
Tabunganku, Tabungan Muamalat Sahabat, Tabungan Muamalat 
Berencana, Deposito Mudharabah, Giro Muamalat Ultima iB, 
Giro Muamalat Attijary iB.  






c) Melakukan rapat dengan Branch Manageruntuk membahas 
perkembangan funding, kendala yang dihadapi dan tindak lanjut 
agar arge tercapai.  
d) Mengontrol dan memelihara dana masyarakat. 
e) Mencari nasabah yangakan melakukan pendanaan dan yang akan 
menabung ke bank. 
f. Teller 
Teller merupakan frontliner yang mempunyai tugas dan juga 
tanggungjawab yang berhubungan langsung dengan nasabah. Tugas 
dan tanggungjawabnya yaitu sebagai berikut: 
a) Melayani nasabah, baik dalam penyetoran maupun pembayaran 
tunai. 
b) Menyusun daftar penerimaan dan pengeluaran uangtunai. 
c) Menghitung uangtunai pada kotak uang, kemudian mencocokkan 
dengan saldo penutupan pada hari kerja sebelumnya. 
d) Mencatat setiap transaksi yangtelah dilakukan pada daftar mutasi 
harian teller dan hasil rekapan transaksi untuk diminta otoritas 
atau persetujuan kepada atasan, guna memastikan kebenaran 
transaksi tersebut agar tidak terjadi selisih kas.  
e) Menangani/menyelesaikan complain dari nasabah yang 
berhubungan dengan transaksi uangtunai/non tunai. 






g) Melakukan pencocokan saldo dengan fisik uang pada neraca 
harian. 
h) Melakukan pekerjaan lain. 
g. Security  
Security merupakan frontliner yang mempunyai tugas dan 
tanggungjawab yang berhubungan langsung dengan nasabah, tugas 
dan tanggungjawabnya sebagai berikut: 
a) Menjaga keamanan bank. 
b) Membukakan pintu bank dan juga memberi salam kepada calon 
nasabah atau nasabah yang datang langsung ke bank. 
c) Memperhatikan seluruh kegiatan di dalam dan di luar bank, 
segera sigap bertindak jika ada sesuatu yang mencurigakan. 
d) Membantu dalam melayani nasabah yang mengalami kesulitan 
saat berkunjung ke bank. 
e) Memberikan petunjuk dan arahan dengan baik jika ada nasabah 
yang memerlukan informasi. 
f) Melakukan tindakan yang cepat dengan mengedepankan 
keamanan dan keselamatan nasabah dan pegawai bank jika ada 
kejadian yang menjurus ke arah kriminal. 
h. Office Boy 
Office Boy mempunyai tugas dan tanggungjawab sebagai 
berikut: 





b) Menyediakan minum dan makanan bagi karyawan bank. 
c) Pemeliharaan kantor dan pemeliharaan perlengkapan bank.  
d) Membantu dan melaksanakan tugas-tugas yang diberikan oleh 
staff umu.  
i. Driver 
Driver mempunyai tugas dan tanggungjawab sebagai berikut:  
a) Mengantar jemput para karyawan yang sedang melaksanakan 
tugasnya. 
b) Menjaga dan merawat kenderaan agar selalu dalam keadaan 
baik. 
5. Produk dan Layanan Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP 
Panyabungan 
a. Produk Penghimpun Dana (Funding) 
Produk funding merupakan produk penghimpun dana pihak 
kedua dan pihak ketiga, dan produk ini dikhususkan hanya untuk 
mencari dana. Untuk produk penghimpun dana Bank Muamalat 
menawarkan produk tabungan Muamalat Mudharabah Corporate 
iB. Produk tabungan ini berbasis akad mudharabah yang 
memberikan kemudahan bertransaksi dan bagi hasil yang 
kompetitif. Sarana bagi nasabah Nonperorangan untuk memenuhi 
kebutuhan transaksi bisnis sekaligus memberikan imbal hasil yang 







1) Giro  
a) Giro Muamalat Attijary Corporate iB 
Giro Muamalat Attijary Corporate iB, produk giro 
berbasis akad wadiah yang memberikan kemudahan dan 
kenyaman dalam bertransaksi. Merupakan sarana untuk 
memenuhi kebutuhan transaksi bisnis nasabah 
Nonperorangan yang didukung oleh fasilitas Cash 
Management. 
b) Giro Muamalat Ultima Corporate iB 
Produk Giro Muamalat Ultima Corporate iB ini 
hampir sama dengan Giro Muamalat Attijary hanya saja 
terdapat beberapa keuntungan tambahan seperti, bebas 
biaya administrasi bulanan selama memenuhi kriteria saldo 
minimum. Pembayaran zakat secara otomatis dari bagi hasil 
nasabah, Fasilitas E-Muamalat untuk melayani segala 
keperluan transaksi selama 24 jam meliputi Cash 
Manaement System, ATM, Internet Banking, Mobile 
Banking dan juga Phone Banking Muamalat. Kartu Shar-E 
DebitGold yang bisa digunakan untuk melakukan transaksi 
diseluruh dunia. 
2) Tabungan  





Tabungan iB Muamalat Rencana merupakan 
tabungan syariah yang ditujukan sebagai pendanaan 
keperluan konsumsi di masa depan. Tabungan IB Muamalat 
Rencana juga merupakan setoran rutin setiap bulan yang 
tidapat diambil  (sewaktu-waktu) untuk mewujudkan 
keinginan nasabah untuk melanjutkan pendidikan, 
melangsungkan pernikahan,beribadah haji/berwisata, 
membayar uang muka rumah, membeli 
kenderaan,berkurban saat Idul Adha,dan mempersiapkan 
pension/hari tua. 
Tabungan iB Muamalat Rencana ini menggunakan 
akad Mudharabah Mutlaqah. Dimana arti dari mudharabah 
mutlaqah ini tidak ada pembatasan bagi bank dalam 
menggunakan dana yang dihimpun. Jadi pihak bank 
memiliki kebebasan dalam menggunakan dana yang 
dihimpun tersebut. 
b) Tabungan iB Muamalat Prima 
Tabungan iB Muamalat Prima merupakan tabungan 
yang ditujukan bagi nasabah yang mendambakan hasil 
maksimal dan kebebasan bertransaksi. Tabungan iB 
Muamalat Prima mempunyai keunggulan yaitu, setoran 
minimal Rp. 50.000 dilengkapi dengan kartu gold untuk 





Prima, ATM Bersama serta pembayaran belanja di jaringan 
visa.  
c) Tabunganku  
Tabunganku merupakan tabungan yang bebas biaya, 
tabungan untuk perorangan dengan persyaratan yang 
mudah dan ringan, tabungan tabunganku juga terjangkau 
oleh semua kalangan masyarakat. 
d) Tabungan iB Muamalat Sahabat 
Tabungan iB Muamalat Sahabat merupakan 
tabungan yang menyediakan fasilitas untuk nasabah 
mendesain sendiri kartu ATM sesuai dengan identitas 
almamater, komunitas, atau perusahaan. Keuntungan dari 
Tabungan iB Muamalat Sahabat yaitu nyaman dan tanpa 
batas, akses transaksi dimana saja dan kapan saja melalui 
layanan e-muamalat, internet banking, mobile banking dan 
phone banking. 
e) Tabungan iB Muamalat USD 
Tabungan iB Muamalat USD merupakan tabungan 
syariah dalam denominasi valuta asing US Dollar (USD) 
dan Singapore Dollar (SGD) yang ditujukan untuk 
melayani kebutuhan transaksi dan investasi yang lebih 





Tabungan iB Muamalat USD memiliki keunggulan 
yaitu, gratis biaya administrasi untuk Tabungan Muamalat 
USD dengan saldo rata-rata USD 1.000, gratis biaya 
penutupan rekening, gratis biaya transfer antar rekening 
Bank Muamalat di seluruh jaringan kantor Bank Muamalat, 
dapat bertransaksi di jaringan cabang devisa bank muamalat 
di seluruh Indonesia, dapat bertransaksi pada jaringan 
kantor Bank Muamalat di Malaysia dan batam. 
f) Tabungan iB Muamalat Haji dan Umrah USD 
Tabungan iB Muamalat Haji dan Umrah USD 
merupakan tabungan syariah yang ditujukan sebagai 
pendanaan keperluan haji dan umrah. Tabungan iB 
Muamalat Haji dan Umrah USD ini menggunakan akad 
wadiah. 
g) Tabungan iB Haji dan Umrah 
Tabungan iB Haji dan Umrah adalah layanan 
perbankan syariah yang menggunakan akad wadiah, yang 
dikelola secara fleksibel dan praktis. Tabungan ini hanya 
bisa dicairkan untuk membiayai perjalanan haji atau umrah. 
Untuk pembukaan Tabungan Umrah dan Haji ini 
Bank Muamalat Indonesia hanya memerlukan saldo awal 
minimum sebesar Rp 50.000. 





a) Deposito Mudharabah 
Deposito Mudharabah adalah dana investasi yang 
ditempatkan oleh nasabah yang tidak bertentangan dengan 
prinsip syariah dan penarikannya dapat dilakukan antara 
bank dan nasabah. Keuntungan dari Deposito Mudharabah 
ini yaitu, memperoleh bagi hasil yang sangat menarik dan 
optimal setiap bulan dan dapat digunakan sebagai jaminan 
pembiayaan atau unit referensi muamalat.  
b) Deposito Fulinves 
Deposito Fulinves merupakan pilihan investasi 
dalam mata uang ryupiah maupun USD dengan jangka 
waktu 6 dan 12 bulan yang ditujukan bagi nasabah yang 
ingin berinvestasi secara halal, murni secara syariah. 
Deposito ini dilengkapi asuransi jiwa. Keuntungan dari 
deposito ini adalah memperoleh bagi hasil yang menarik 
setiap bulan, investasi disalurkan untuk pembiayaan usaha 
produktif yang halal.  
B. Hasil Penelitian 
1. Perkembangan Jumlah Nasabah Produk Funding PT. Bank 
Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan. 
Adapun perkembangan jumlah nasabah produk funding PT. Bank 






Daftar Tabel IV.1 
Data Perkembangan Jumlah Nasabah Funding 
PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan 
Tahun 2015-2019 











Sumber PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan.
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PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan pada 
tahun 2015 mencapai 431 nasabah, kemudian pada tahun 2016 
mengalami kenaikan sampai tahun 2018, akan tetapi pada tahun 2019 
mengalami penurunan menjadi  959 nasabah, tahun 2019 jumlah 
nasabah tidak memenuhi target yang memuaskan.  
Dalam dunia usaha yang bersifat dinamis dimana selalu 
mengalami perubahan yang terjadi setiap saat, dan persaingan yang 
sangat ketat, strategi yang efektif untuk menarik minat konsumen serta 
mencapai keberhasilan yang telah ditentukan. Oleh karena itu, bank di 
tuntut untuk dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan para 
konsumen yang senantiasa berubah-ubah dengan cara menerapkan 
strategi pemasaran yang sesuai dengan keinginan konsumen terpenuhi 
sehingga konsumen merasakan kepuasan dalam menggunakan produk 
tersebut.  
                                                             





2. Strategi Pemasaran Produk Funding  Bank Muamalat Indonesia, 
Tbk KCP Panyabungan 
Dalam dunia perbankan di Indonesia yang semakin maju sangat 
banyak terjadi persaingan antara bank yang satu dengan bank yang 
lainnya. Hal ini dikarenakan setiap bank ingin meingkatkan laba 
perusahaan dan juga memberikan pelayanan produk dan jasa yang 
terbaik bagi masyarakat. Untuk mempertahankan nasabah dan menarik 
calon nasabah maka pihak bank menciptakan berbagai macam produk 
yang berkualitas dan mengenalkannya masyrakat dan pemasaran yang 
efektif.  
Strategi pemasaran produk yang dilakukan oleh Bank Muamalat 
Indonesia, Tbk KCP Panyabungan dalam memperkenalkan produk 
tersebut yaitu strategi penetrasi pasar, strategi ini digunakan apabila 
masih banyak calon konsumen/nasabah yang belum terjangkau di 
daerah pemasaran perusahaan.Dengan mempromosikan produk dengan 
cara sosialisasi dan  menawarkan secara langsung kepada calon 
nasabah, mempromosikan melalui media massa ataupun melalui 
periklanan.  
a. Implementasi Strategi Pemasaran Produk Funding di PT. 
Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan 
Strategi yang brilian, program yang cerdas, dan kejelian 
implementasi merupakan syarat penting untuk keberhasilan 





ditawarkan. Tanpa pelaksanaan yang tepat, rencana yang telah 
dibuat menjadi tidak lagi efektif. Implementasi menjadi langkah 
yang paling penting dalam perencanaan pemasaran. Dan 
implementasi rencana tersebut yang menentukan hasil dari 
perencanaan yang telah disusun di awal.  
Sebuah rencana pelaksanaan yang efektif menunjukkan 
kegiatan yang harus dilaksanakan, lokasi pelaksanaannya dan 
bagaimana pelaksanaan itu akan dilakukan. Salah satu konsep yang 
dapat diterapkan dalam implementasi pemasaran produk perbankan 
syariah khususnya produk funding di PT Bank Muamalat Indonesia 
KCP Panyabungan adalah bauran pemasaran atau yang biasa 
dikenal dengan marketing mix dengan menggunakan strategi 
pemasaran 7p yaitu: produk (product), promosi (promotion), harga 
(price), orang (people), tempat/saluran distribusi (place), proses 
(process), dan bukti fisik (physical evidence). 
Disamping itu wawancara dengan Ibu Nur Asiah salah satu 
pegawai bank pada bagian marketing juga menyampaikan bahwa 
PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan memiliki 
strategi yang digunakan dalam memasarkan produk funding yaitu 
dengan melakukanstrategi penetrasi pasar. Strategi penetrasi pasar 





Panyabungan dalam meningkatkan jumlah nasabah produk funding 
dipadukan dengan bauran pemasaran :
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1) Strategi Dalam Bidang Produk (Product) 
Dalam strategi pemasaran produk, perusahaan harus dapat 
mengutamakan kepentingan dari segi kebutuhan konsumen agar 
dapat terpenuhi, produk merupakan sesuatu yang dapat 
memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan, produk juga 
merupakan bagian terpenting dalam pemasaran. 
Untuk merebut calon nasabah, maka bank harus berusaha 
keras, nasabah tidak akan datang sendiri tanpa ada sesuatu yang 
menarik perhatian, sehingga berminat untuk membeli ataupun 
menggunakan produk bank tersebut.Yang paling utama untuk 
menarik perhatian dan minat nasabah adalah keunggulan produk 
yang dimiliki. Keunggulan ini harus dimiliki jika dibandingkan 
dengan produk lain dan untuk memberikan keunggulan, maka 
bank perlu melakukan strategi produk dengan cara menciptakan 
produk yang berbeda dengan yang lain. Keunggulan dari produk 
funding ini adalah aman dan terjamin praktis karena ada layanan 
perbankan elektronik 24 jam, bisa ditarik sewaktu-waktu dengan 
menggunakan bilyet giro dan cek, digunakan sebagai alat 
pembayaran. 
2) Orang (People) 
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Produk yang bagus harus didukung oleh Sumber Daya 
Manusia (SDM) yang memadai dalam mengelolanya. Citra 
positif produk  dapat rusak jika karyawan yang mengelolanya 
tidak kompeten. Oleh karena itu, keberhasilan produk sangat 
tergantung dari kemampuan manusia dalam mengelolanya, 
sehingga diperlukan orang yang benar-benar ahli dibidangnya. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan Sub Branch Manager 
(SBM) Bapak Amir yang menyatakan untuk menjadi Sub 
Branch Manager dan Sales Force pada PT. Bank Muamalat 
Indonesia, Tbk KCP Panyabungan harus mampu menggunakan 
komputer, memahami pola kerja, dan mampu berkomunikasi 
dengan baik, menjadi karyawan yang mudah diatur, mempunyai 
visi dan misi serta mau bekerja keras. 
3) Strategi Dalam Bidang Harga (Price) 
Dari hasil wawancara Ibu Nur Hamidah salah satu pegawai 
bank pada bagian marketing ia mengatakan “bahwa strategi 
dalam bidang pemasaran juga menyampaikan bahwa harga 
merupakan aspek terpenting strategi pemasaran yang dilakukan, 
karena harga juga yang menentukan laku tidaknya suatu produk. 
Jadi pihak marketing mempromosiikan produk fundingtersebut 
dengan menjelaskan keuntungan bagi hasil, sistem bagi hasil 
lebih menguntungkan dibangingkan sistem bunga, menjelaskan 





4) Strategi Dalam Bidang Promosi (Promotion) 
Melalui promosi akan mempercepat pencapaian tujuan dari 
strategi pemasaran kepada konsumen karena dengan adanya 
promosi konsumen dapat mengetahui informasi-informasi 
tentang produk yang sedang dipromosikan dan juga dapat 
menarik pelanggan baru dan membangun kesadaran untuk 
melakukan investasi pada bank syariah.  
Adapun strategi promosi yang dilakukan oleh bank adalah 
dengan cara melakukan sosialisasi produk ke majelis dan 
melakukan pendekatan secara emosional, sosialisasi ke sekolah 
dan juga ke pengajian agar masyarakat panyabungan lebih 
mengetahui tentangfunding  yang ada di PT. Bank Muamalat 
Indonesia, Tbk KCP Panyabungan. 
5) Strategi Dalam Bidang Tempat (Place) 
Karyawan bank pada Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP 
Panyabungan memilih tempat ataupun lokasi yang strategis dan 
merupakan hal yang paling penting dalam memasarkan produk, 
penentuan lokasi kantor sangat penting, hal ini disebabkan agar 
nasabah mudah menjangkau lokasi bank tersebut. Lokasi 
ataupun tempat Bank Muamalat Indonesia sudah strategis dan 
mudah dijangkau hanya saja kelemahannya dari segi tempat 
parkir yang kurang luas. 





Buki fisik merupakan wujud nyata yang ditawarkan kepada 
nasabah atau calon nasabah,seperti bangunan fisik peralatan 
perlengkapan. Berdasarkan observasi selama penelitian, fasilitas 
yang disediakan cukup memadai hanya saja kursi yang 
disediakan masiih kurang, dantata ruangan yang disediakan oleh 
bank untuk nasabah masih sangat sempit seperti ruang tunggu. 
7) Strategi Dalam Bidang proses (Process) 
Bank Muamalat Indonesia KCP Panyabungan memberikan 
kemudahan bagi calon nasabah  dalam pembukaanproduk 
funding (pembukaan rekening) hanya dengan menggunakan 
kartu identitas saja yaitu berupa KTP, ataupun Kartu 
Mahasiswa/Pelajar. 
3. Tantangan dan Hambatan Strategi Pemasaran Produk Funding 
Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan salah satu karyawan 
PT. Bank Muamalat Indonesia,Tbk KCP Panyabungan yaitu dengan 
Ibu Hamidah Nasution menjelaskan tentang tantangan dan hambatan 
dalam memasarkan produk funding pada PT. Bank Muamalat 
Indonesia, Tbk KCP Panyabungan.
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a. Persaingan antar bank yang sudah mulai bersaing dalam 
memasarkan produk funding, banyaknya pesaing barumenjadi 
pesaing berat yang harus dihadapi oleh Bank Muamalat Indonesia, 
Tbk KCP Panyabungan.  
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b. Kurangnya pemahaman masyarakat Panyabungan mengenai 
produk funding Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan 
sehingga minat masyarakat terhadap bank syariah masih kurang.  
Bank Muamalat dikenal sebagai bank Islam, sehingga 
masyarakat awam belum mengetahui apa saja produk funding yang 
ada di Bank Muamalat. Pandangan masyarakat awam terhadap 
Bank Muamalat adalah bank yang menyediakan produk haji dan 
umrahnya saja. Oleh karena itu perlu adanya edukasi baik melalui 
promosi ataupun sosialisasi. Dengan adanya promosi atau 
sosialisasi diharapkan masyrakat menjadi lebih mengerti dan 
memahami produk funding yang ada di Bank muamalat. 
c. Perkembangan ataupun pertumbuhan nasabah yang diharapkan 
oleh PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan masih 
belum mencapai target yang diharapkan, tantangan ini akan segera 
diatasi oleh bank dengan memasarkan produknya untuk lebih 
efektif lagi dalam memasarkan ataupun melakukan promosi pada 
produk funding. 
d. Faktor internal yaitu kendala yang datang dari PT. Bank Muamalat 
Indonesia, Tbk KCP Panyabungan, dimana tidak terlepas dari 
kesalahan individu itu sendiri. Pelaksanaan pemasaran itu sendiri 
masih banyak melakukan kesalahan dalam memasarkan produk 





mengenalkan dan juga menawarkan produk funding yang ada di 
PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan. 
C. Pembahasan Hasil Penelitian 
1. Strategi Pemasaran Produk Funding Bank Muamalat Indonesia, Tbk 
KCP Panyabungan 
Untuk dapat mempertahankan kelangsungan hidup suatu usaha yang 
dibutuhkan suatu strategi pemasaran yang sesuai, maka dari itu banyak 
perusahaan menerapkan strategi pemasaran untuk mencari laba sebagai 
tujuan yang hendak dicapai. Demikian pula penetapan strategi 
pemasaran yang dilakukan oleh PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk 
KCP Panyabungan dengan beberapa cara yaitu: 
a. Perencanaan Produk 
Produk adalah barang atau jasa yang bisa ditawarkan di pasar 
untuk mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian, atau 
konsumsi yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan. Produk 
merupakan barang atau jasa yang bisa diperjualbelikan dalam 
sebuah pasar dan bisa memuaskan keinginan ataupun kebutuhan 
masyarakat. Dalam hal perencanaan produk pihak Bank Muamalat 
Indonesia, Tbk KCP Panyabungan harus lebih memperhatikan 
kepuasan nasabah, dan harus memperhatikan kualitas, pelayanan, 
barang kemasan. Berdasarkan hasil wawancara ditas, Bank 
Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan dalam mengelola 





produk agar sesuai dengan apa yang diinginkan dan dibutuhkan 
oleh para konsumen. Agar nasabah lebih mudah dalam melakukan 
akses dan menjaga loyalitas nasabah. 
b. Strategi Harga 
Harga adalah  satuan terpenting dalam marketing mix, harga 
juga merupakan salah satu penentu dari keberhasilan suatu 
perusahaan dalam menjalankan usahanya. Perusahaan yang 
berhasil dinilai dari seberapa besar perusahaan itu bisa 
mendapatkan keuntungan dari besaran harga yang ditentukannya 
dalam menjual produk ataupun jasanya. Harga menjadi aspek 
terpenting karena harga sangat menentukan laku tidaknya suatu 
produk. Adapun tujuan penetapan harga yaitu untuk meningkatkan 
keuntungan,untuk bertahan hidup,dan untuk menjaga loyalitas 
konsumen. 
c. Saluran Distribusi 
Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh 
produsen untuk menyalurkan produk sampai ke konsumen atau 
aktivitas perusahaan yang mengupayakan agar produk sampai 
ketangan konsumen. Suatu barang tidak akan berguna jika tidak 
disediakan waktu dan tempat dimana barang tersebut akan 
dibutuhkan, jadi supaya produk tersebut benar-benar dapat 





distribusi yang tepat agar produk tersebut dapat mudah dijangkau 
oleh para nasabah 
d. Promosi 
Promosi adalah bagian dari bauran pemasaran yang besar 
peranannya. Promosi merupakan kegiatan-kegiatan yang secara 
aktif dilakukan perusahaan untuk mendorong nasabah membeli 
produk yang ditawarkan. Promosi suatu produk merupakan suatu 
bagian yang sangat penting dalam rangka memperkenalkan melalui 
promosi perusahaan meyakinkan konsumen tentang keunggulan-
keunggulan produknya dengan tujuan agar konsumen percaya dan 
akhirnya timbul keinginan yang mendorong untuk melakukan 
pembelian.  
Kegiatan promosi yang akan dilakukan oleh PT. Bank 
Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan antara lain sebagai 
berikut: 
1. Bank Muamalat Indonesia KCP Panyabungan menawarkan 
secara langsung kepada nasabah yang datang untuk membuka 
rekening. 
2. Pihak marketing funding Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP 
Panyabungan juga mempromosikan produk funding melalui 
media massa, dan periklanan. 
Kegiatan promosi yang telah dilakukan oleh bank selama 





yang akan dilakukan dapat meningkatkan jumlah nasabah. 
Karena apa bila dilakukan promosi maka nasabah akan 
mengetahui kegunaan atau manfaat dari suatu produk funding 
tersebut dan nasabah juga akan mengetahui kelebihan dan 
kekurangan dari produk tersebut. 
e. Sosialisasi  
Sosialisasi adalah proses penanaman atau transfer kebiasaan 
atau nilai dan aturan-aturan dari satu generasi ke generasi lainnya 
dalam sebuah kelompok atau masyarakat. Adapun tujuan dari 
sosialisai adalah untuk menambah wawasan dan juga pengetahuan 
masyarakat tentang produk yang ditawarkandan juga dapat 
meningkatkan jumlah nasabah. 
Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan dalam 
bersosialisasi dengan cara, apabila ada majelis seperti pengajian 
atau perkumpulan masyarakat dan juga sosialisasi ke sekolah-
sekolah dan instansi perusahaan, maka bank akan menjelaskan 
bagaimana kegunaan ataupun manfaat dan juga kekurangan dan 
kelebihan suatu produk tersebut.  
Dalam dunia perbankan di Indonesia yang semakin maju 
banyak terjadi persaingan antara bank yang satu dengan bank yang 
lainnya, hal ini dikarenakan setiap bank ingin meningkatkan 
laba/keuntungan perusahaan dan memberikan pelayanan produk 





dan mempertahankan nasabah maka pihak bank menciptakan 
berbagai macam produk yang berkualitas dan juga 
mengenalkannya kepada masyarakat. 
2. Strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah produk 
funding pada PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan. 
Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa 
strategi pemasaran prosuk funding yaitu dengan cara menerapkan 
konsep produksi, produk, pemasaran ke masyarakat, penjualan. 
Disamping itu PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan 
juga menerapkan tujuh unsur yang terdapat pada bauran pemasaran 
atau biasa disebut dengan marketing mix yakni strategi produk, strategi 
tempat, strategi harga, strategi proses, strategi orang, strategi promosi 
dan strategi bukti fisik. 
Promosi yang sering dilakukan oleh Bank Muamalat Indonesia, 
Tbk KCP Panyabungan adalah promosi dengan cara mengikuti acara 
kemasyarakatan dengan sosialisasi ke majelis-majelis, pengajian atau 
perkumpulan, ke sekolah-sekolah, dan juga ke instansi perusahaan, 
promosi melalui media sosial. Adapun faktor yang mempengaruhi 
turunnya jumlah nasabah atau tidak tercapainya target penyaluran 
produk funding dipengaruhi oleh berbagai faktor yang berasal dari 
lingkungan internal maupun eksternal dan juga strategi pemasaran PT. 
Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan masih kurang 





D. Keterbatasan Hasil Penelitian 
Seluruh hasil kegiatan penelitian dalam penelitian ini telah dilakukan 
sesuai dengan langkah-langkah yang sudah ditetapkan dalam metodologi 
penelitian, hal ini dimaksud agar hasil yang diperoleh benar-benar objektif 
dan sistematis. Namun peneliti berusaha supaya keterbatasan ini tidak 
sampai mengurangi makna dari hasil penelitian yang telah diperoleh.  
1. Keterbatasan penelitian pada penggunaan variabel yang diteliti yaitu 
terbatas pada produk dan juga pada strategi pemasaran. Sedangkan 
masih banyak variabel lain yang bisa untuk diteliti. 
2. Keterbatasan tempat penelitian, yang dimana penelitian hanya bisa 
meneliti di PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan. 
3. Keterbatasan bahan materi seperti buku-buku referensi yang 
dibutuhkan peneliti dalam penulisan skripsi ini membuat peneliti 







A. Kesimpulan  
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti maka 
dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT. 
Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan dalam memasarkan 
produk funding yaitu dengan cara menerapkan strategi penetrasi pasar dan 
juga menerapkan tujuh unsur yang terdapat pada marketing mix (bauran 
pemasaran), yakni strategi produk, strategi promosi, strategi harga, strategi 
tempat, orang, proses, dan bukti fisik. Bank Muamalat Indonesia, Tbk 
KCP Panyabungan juga melakukan pemasaran produk funding dengan 
cara promosi serta mengikuti acara kemasyarakatan dengan sosialisasi ke 
majelis-majelis, pengajian atau perkumpulan yang ada di panyabungan, 
sosialisasi ke sekolah-sekolah, dan juga ke instansi perusahaan, dan juga 
melakukan promosi melalui media sosial. 
Adapun kendala-kendala yang dihadapi oleh PT. Bank Muamalat 
Indonesia dalam memasarkan produk funding yaitu persaingan antar bank 
yang sudah mulai bersaing dalam memasarkan produk funding, banyaknya 
pesaing baru menjadi pesaing berat yang harus dihadapi oleh Bank 
Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan. Persaingan kemudahan 
dalam pembukaan rekening, serta bagi hasil produk funding menjadi salah 
satu faktor terpentingyang harus dipertimbangkan oleh Bank Muamalat 





masyarakat Panyabungan mengenai produk funding Bank Muamalat 
Indonesia, Tbk KCP Panyabungan sehingga minat masyarakat terhadap 
bank syariah masih kurang. 
B. Saran 
Berdasarkan kesimpulan yang telah diambil dari pembahasan 
sebelumnya, maka diajukan saran pelengkap terhadap hasil penelitian 
sebagai berikut: 
1. Peneliti selanjutnya dapat diharapkan agar dapat menambah variabel 
dalam penelitiannya, mengingat variabel yang digunakan dalam 
penelitian ini masih terbatas, seta memperhatikan subjek penelitian 
lain kare na masih banyak subjek penelitian yang dapat digunakan. 
2. Untuk PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan, 
penelitian ini disarankan sebagai bahan pertimbangan untuk 
melakukan promosi dan sosialisasi ke daerah-daerah secara terus 
menerus, dengan cara melakukan pendekatan secara emosional dan 
sosialisasi ke majelis atau pengajian, sosialisasi ke sekolah, promosi 
melalui media massa dan juga melalui periklanan, agar masyarakat 
memahami dan juga dapat mengerti bagaimana kelebihan-kelebihan 
dan kekurangan produk funding di bank muamalat Indonesia, Tbk 
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Nama  : Amir Hamja 
Jenis Kelamin : Laki-laki 
Umur  : 41Tahun  
Jabatan  : Sub Branch Manager 
1. Sejak kapan PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan berdiri?  
Jawab:  
Pada tahun 2004 PT Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabugan resmi 
dibuka yang berada di Jl. Willem Iskandar, Sipolu-polu, Panyabungan, 
Kabupaten Mandailing Natal, Sumatera Utara. 
2.  Apa Visi dan Misi  PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan? 
Jawab: 
Adapun Visi yang ditetapkan Bank Muamalat Indonsia yaitu menjadi Bank 
Syariah utama atau pertama di Indonesia, dominan di pasar spiritual, dikagumi 
di pasar Nasional. 
Sedangkan Misi yang di tetapkan Bank Muamalat Indonesia yaitu menjadi role 
model lembaga keuangan Syariah dunia dengan penekanan pada semangat 
kewirausahaan, keunggulan manajemen, dan orientasi investasi yang inovatif 
untuk memaksmalkan nilai kepada seluruh pemangku kepentingan. 
3.  Bagaimana strukur organisasi PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP 
Panyabungan? 
Jawab: 
Struktur organisasi yang ada di Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP 
Panyabungan yaitu terdiri dari Efrida Yanti sebagai Branch Manager, Amir 
Hamja sebagai Manager, Fatimah Suhro dibagian Operasional, Asely 
Munawaroh dibagian Custumer Service, Andri Pratama dibagian Teller, Nur 
Asiah dan Nur Hamidah dibagian Marketing Funding,  Amri Nasution dan 
Wahyudi Hadi sebagai Security.  







Adapun perkembangan jumlah nasabah produk funding pada tahun 2015 
sampai tahun 2018 jumlah nasabah mengalami kenaikan akan tetapi pada tahun 
























Nama  : Nur Asiah 
Jenis Kelamin : Perempuan 
Umur  :34 Tahun  
Jabatan  : Marketing Funding 
1. Apakah Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan memasarkan 
produk funding? 
Jawab: 
Iya Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan memasarkan produk 
funding. 
2. Apakah yang dimaksud dengan produk funding? 
Jawab: 
Produk funding merupakan produk penghimpunan dana pihak kedua dan 
ketiga, dan produk yang dikhususkan hanya untuk mencari dana.  
3. Strategi apa yang telah dilakukan PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP 
Panyabungan? 
Jawab: 
PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan memiliki strategi yang 
digunakan dalam memasarkan produk funding yaitu dengan melakukan strategi 
penetrasi pasar. Strategi penetrasi pasar yang dilakukan oleh Bank Muamalat 
Indonesia, Tbk KCP Panyabungan dalam meningkatkan jumlah nasabah 
produk funding dipadukan dengan bauran pemasaran. 
4. Berapa kali PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan melakukan 
promosi dalam setahun? 
Jawab: 
Berdasarkan keterangan dari Ibu Nur Asiah Marketing Funding bahwa promosi 
yang dilakukan oleh PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan 
dalam setahun minimal lima kali. 
5. Promosi apa saja yang dilakukan PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP 






Promosi yang dilakukan oleh PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP 
Panyabungan terkait produk funding yaitu dengan melakukan sosialisasi ke 
majelis-majelis, sekolah-sekolah, pengajian, dan instansi perusahaan, dan juga 























Nama  : Nur Hamidah 
Jenis Kelamin : Perempuan 
Umur  :32 Tahun  
Jabatan  : Marketing Funding 
1. Apa kelebihan-kelebihan produk funding pada PT. Bank Muamalat Indonesia, 
Tbk KCP Panyabungan? 
Jawab: 
Kelebihan-kelebihan dari produk funding yaitu, bebas biaya administrasi  untuk 
tabungan Wadi’ahi , aman dan terjamin praktis karena ada layanan perbankan 
elektronik 24 jam, bisa ditarik sewaktu-waktu dengan menggunakan bilyet giro 
dan cek, digunakan sebagai alat pembayaran, dan nasabah prioritas 
mendapatkan subsidi belanja 10%. 
2. Apa kendala-kendala yang dihadapi dalam memasarkan produk funding pada 
PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan? 
Jawab: 
Adapun kendala-kendala yang dihadapi oleh PT. Bank Muamalat Indonesia, 
Tbk KCP Panyabungan dalam memasarkan produk funding yaitu, persaingan 
antar bank yang sudah mulai bersaing dalam memasarkan produk funding, 
banyaknya pesaing baru menjadi pesaing berat yang harus dihadapi oleh bank. 
3. Bagaimana cara PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan 
menghadapi persaingan produk funding dengan bank lain? 
Jawab: 
Cara PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP Panyabungan dalam 
menghadapi persaingan produk funding dengan bank lain yaitu dengan cara 
memberikan layanan prima, dan untuk nasabah priority diberikan pelayanan 
yang lebih dan mempunyai ruangan khusus.  
4. Apakah promosi yag dilakukan oleh PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP 






Promosi yang dilakukan oleh PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCP 
Panyabungan adalah merupakan bagian strategi pemasaran. 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
